




TEORI DAN PERUMUSAN HIPOTESIS 
A. Penelitian Terdahulu 
  Peneliti yang telah dilakukan oleh peneliti lain dapat menjadi refrensi 
bagi peneliti dan juga untuk perbandingan dalam teori dan hasil dari penelitian. 
Berikut adalah hasil tinjauan dari penelitian terdahulu: 
Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 
No. Judul dan Peneliti Variabel Hasil Penelitian 
1. Pengaruh kualitas produk dan 
harga terhadap keputusan 
pembelian konsumen 
(Studi Kasus Pembelian 
Online Produk T-shrit 







• Kualitas produk 
memiliki pengaruh 
positif dan signifikan 
terhadap keputusan 
pembelian 
• Harga memiliki 
pengaruh positif dan 
signifikan terhadap 
keputusan pembelian 
2. Analisis Pengaruh Citra 
Merek, Desain Produk, 
Kualitas Produk Terhadap 
Keputusan Pembelian Sepatu 
Nike 
(Farhan dan Kamal, 2015) 







• Citra Merek memiliki 
pengaruh positif dan 
signifikan terhadap 
keputusan pembelian 
• Desain Produk memiliki 
pengaruh positif dan 
signifikan terhadap 
keputusan pembelian 
• Kualitas Produk 
memiliki pengaruh 
positif dan signifikan 
terhadap keputusan 
pembelian 
3. Pengaruh Kualitas Produk, 
Harga, Promosi Dan Citra 
Merek Terhadap 
Keputusan Pembelian 
Sepatu Olahraga Merek 
Adidas (Studi Kasus Pada 
Mahasiswa Udinus 
Semarang) 





• Citra Merek 
• Keputusan 
Pembelian 
• Kualitas Produk 
memiliki pengaruh 
positif dan signifikan 
terhadap keputusan 
pembelian 
• Harga memiliki 
pengaruh positif dan 
signifikan terhadap 
keputusan pembelian 
• Promosi memiliki 




No. Judul dan Penulis Variabel Hasil Penelitian 
   signifikan terhadap 
keputusan pembelian 
• Citra Merek memiliki 
pengaruh positif dan 
signifikan terhadap 
keputusan pembelian 
4. Pengaruh Kualitas Produk 
Dan Desain Produk 
7Terhadap Keputusan Pem 
belian Sepatu Olahraga 
Futsal Adidas Di Wilayah 
Jakarta Timur 







• Kualitas Produk 
memiliki pengaruh 
positif dan signifikan 
terhadap keputusan 
pembelian 
• Desain Produk 
memiliki pengaruh 
positif dan signifikan 
terhadap keputusan 
pembelian 
5. Pengaruh Harga, Promosi 
Dan Citra Merek Terhadap 
Keputusan Pembelian Sepatu 
2BEAT 








• Harga memiliki 
pengaruh positif dan 
signifikan terhadap 
keputusan pembelian 
• Promosi memiliki 
pengaruh positif dan 
signifikan terhadap 
keputusan pemelian 
• Citra Merek memiliki 




  Setelah membandingkan beberapan penelitian terdahulu dapat ditarik 
kesimpulan bahwa terdapat beberapa persamaan dan perbedaan dengan 
penelitian sekarang. Persamaan dari penelitian tersebut adalah alat analisis yang 
digunakan serta beberapa variabel dengan penelitian terdahulu dan masih di 
dalam hubungan antar variabel yang diteliti yaitu kualitas produk, harga, 
promosi, dan keputusan pembelian yang di gunakan dalam penelitian ini. 
Sedangkan untuk perbedaannya dapat dilihat dari objek penelitian dan dalam 





B. Landasan Teori 
  Landasan teori merupakan teori yang relevan yang digunakan untuk 
menjelaskan tentang variabel yang akan diteliti dan sebagai dasar untuk 
memberi jawaban sementara terhadap rumusan masalah yang diajukan 
(hipotesis), dan penyusunan instrument penelitian (Sugiyono, 2008). Adapun 
bebrapa landasan teori tersebut antara lain: 
1. Keputusan Pembelian 
  Perusahaan harus dapat meningkatkan penjualan perusahaan yaitu 
dengan menciptakan keputusan pembelian konsumen sehingga berdampak 
pada peningkatan profit perusahaan. Sebelum melakukan keputusan 
pembelian konsumen akan mencari informasi tentang produk tersebut dan 
akan memilih sesuai dengan yang diinginkan. 
  Kotler & Amstrong (2014), keputusan pembelian adalah tahapan dalam 
proses pengambilan keputusan pembeli di mana konsumen benar-benar 
membeli. Sedangkan menurut Kotler & Keller (2013:184) keputusan 
pembelian adalah suatu tahap saat konsumen telah memiliki pilihan dan siap 
untuk melakukan pembelian sesuai dengan keinginan. Sedangkan menurut 
Kotler (2002), keputusan pembelian adalah tindakan dari konsumen untuk 
mau membeli atau tidak terhadap produk. 
  Keputusan pembelian yaitu sebuah pendekatan penyelesaian masalah 
pada kegiatan manusia untuk membeli suatu barang atau jasa dalam 




dan keinginan, pencarian informasi, evaluasi terhadap alternatif pembelian, 
keputusan pembelian dan tingkah laku setelah pembelian (Swastha, 2007:68). 
  Berdasarkan definisi diatas dapat disimpulkan bahwa keputusan 
pembelian merupakan tindakan dalam pemeliharaan produk atau jasa yang 
diinginkan untuk dibeli dari beberapa alternatif yang tersedia. 
a) Proses Keputusan Pembelian 
 Menurut Kotler (2008:181), konsumen akan melewati 5 (lima) 
proses dalam keputusan pembelian: 
1) Pengenalan Masalah 
 Proses membeli dengan pengenalan masalah atau kebutuhan 
pembeli menyadari suatu perbedaan antara keadaan yg sebenarnya 
dan keadaan yang diinginkanya. Kebutuhan itu bisa digerakkan oleh 
rangsangan dari dalam diri pembeli atau dari luar. Misalnya 
kebutuhan orang normal yaitu haus dan lapar akan meningkat 
hingga mencapai suatu ambang rangsang dan berubah menjadi suatu 
dorongan berdasarkan pengalaman ynag sudah ada. 
2) Pencarian Informasi 
Konsumen mungkin tidak berusaha secara aktif dalam mencari 
informasi sehubungan dengan kebutuhannya. Seberapa jauh orang 
tersebut mencari informasi tergantung pada kuat lemahnya 
dorongan kebutuhan, banyaknya informasi yang dimiliki, 




diperoleh dari kegiatan mencari informasi. Biasanya jumlah 
kegiatan mencari informasi meningkat tatkala konsumen bergerak 
dari keputusan situasi pemecahan masalah yang terbatas 
kepemecahan masalah yg maksimal. 
3) Evaluasi Alternatif 
Informasi yang dibisa dari calon pembeli digunakan untuk 
memperoleh gambaran yang lebih jelas mengenai alternatif-
alternatif yang dihadapinya serta daya tarik masing-masing 
alternatif. Produsen harus berusaha memahami cara konsumen 
mengenal informasi yang diperolehnya dan sampai pada sikap 
tertentu mengenai produk merek dan keputusan untuk membeli. 
4) Keputusan Pembelian 
Produsen harus memahami bahwa konsumen mempunyai cara 
sendiri dalam menangani informasi yg diperolehnya dengan 
membatasi alternatif- alternatif yang harus dipilih atau dievaluasi 
untuk menentukan produk mana yang akan dibeli. 
5) Perilaku Setelah Pembelian 
Apabila barang yang dibeli tidak memberikan kepuasan yang 
diharapkan, maka pembeli akan merubah sikapnya terhadap merek 
barang tersebut menjadi sikap negatif, bahkan mungkin akan 
menolak dari daftar pilihan. Sebaliknya bila konsumen menbisa 




membeli terhadap merek barang tersebut cenderung untuk menjadi 
lebih kuat. Produsen harus mengurangi perasaan tidak senang atau 
perasaan negatif terhadap suatu produk dengan cara membantu 
konsumen menemukan informasi yang membenarkan pilihan 
konsumen melalui komunikasi yang diarahkan pada orang-orang 
yang baru saja membeli produk. 
b) Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Konsumen Dalam 
Pengambilan Keputusan Pembelian 
Perilaku konsumen adalah proses yang terjadi pada konsumen 
ketika ia memutuskan membeli, apa yang dibeli, di mana dan bagaimana 
membelinya (Kotler, 2005). Setiap pembelian konsumen tercipta karena 
adanya needs (kebutuhan keperluan) atau wants (keinginan) atau 
campuran keduanya. 
Faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam pengambilan 
keputusan pembelian: 
1) Faktor Lingkungan yang terdiri atas: Faktor budaya yang meliputi, 
Nilai- nilai yaitu norma yang dianut masyarakat, persepsi yaitu cara 
pandang sesuatu, preferensi yaitu rasa suka pada satu produk 
dibandingkan produk lain, behaviour yaitu kebiasaan. 
2) Faktor Sosial meliputi: Faktor ini adalah kelompok yang 
mempengaruhi anggota/komunitas dalam membuat keputusan 




adalah juga penting pengaruhnya bagi seseorang dalam memilih 
suatu barang atau jasa. Peran dan status seseorang di masyarakat 
atau perusahaan akan mempengaruhi pola tindakannya dalam 
membeli barang atau jasa. 
3) Faktor t eknologi yang meliputi: transportasi pribadi, alat rumah 
tangga, Audio visual, internet dan seluler. 
4) Faktor Pribadi: 
a. Aspek pribadi yaitu seorang konsumen akan berbeda dari 
seorang konsumen lainnya karena faktor-faktor pribadi dalam 
hal berikut: usia, pekerjaan, kondisi keuangan, gaya hidup, 
kepribadian, konsep diri. 
b. Aspek psikologis yaitu faktor kejiwaan atau psikologi yang 
mempengaruhi seseorang dalam Tindakan membeli suatu 
barang/jasa yang terdiri dari: motivasi, persepsi, kepercayaan 
dan prilaku. 
  Keputusan pembelian adalah keputusan yang diambil 
konsumen untuk melakukan pembelian suatu produk melalui 
tahapan – tahapan yang di lalui konsumen sebelum melakukan 
pembelian. Dalam keputusan pembelian konsumen, terdapat 4 
indikator dalam keputusan pembelian (Suprapti, 2010) yaitu: 
1) Prioritas dalam pembelian, prioritas seorang konsumen untuk 





2) Kemantapan dalam membeli, konsumen akan memilih salah 
satu dari berbagai altetnatif yang ada. 
3) Kecepatan memutuskan memilih merek, konsumen percaya 
dengan keputusannya sehingga konsumen cepat dalam 
memutuskan merek yang akan dibeli. 
4) Kemudahan dalam mendapatkan atau memperoleh merek, 
keterjangkauan tempat serta banyaknya informasi yang 
diperoleh baik dari iklan, maupun dari gerai terdekat dapat 
mempengaruhi konsumen dalam kemudahan mendapatkan 
produk. 
2. Kualitas Produk 
  Kualitas produk dapat tercipta dengan adanya beberpa faktor yang 
membentuk seperti estetika, fitur, kinerja, dan yang lainnya. Faktor tersebut 
yang menjadikan suatu produk istimewah atau unggul dari produk pesaing 
lainnya. 
  Menurut Kotler dan Amstrong (2001:346) Kualitas produk adalah 
segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, 
dibeli, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau 
kebutuhan. Sedangkan menurut Schiffman dan Kanuk (2007), kualitas 
produk adalah kemampuan suatu perusahaan untuk memberikan identitas 




tersebut. Dan menurut Assauri (2008), Kualitas produk merupakan tingkat 
kemampuan produk untuk memenuhi apa yang diharapkan konsumen 
terhadap suatu produk yang dimilikinya. 
  Berdasarkan definisi diatas dapat disimpulkan bahwa kualitas produk 
adalah kemampuan produk dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan yang 
dibutuhkan oleh konsumen. 
a) Faktor-faktor yang mempengaruhi kualitas produk 
 Menurut Assauri (2010:123) faktor-faktor yang mempengaruhi 
kualitas produk adalah: 
1) Fungsi suatu produk 
Fungsi untuk apa produk tersebut digunakan atau dimaksudkan. 
2) Wujud Luar 
Faktor wujud luar yang terdapat dalam suatu produk tidak hanya 
terlihat dari bentuk tetapi warna dan pembungkusnya. 
3) Biaya Produk Bersangkutan  
Biaya untuk perolehan suatu barang, misalnya harga baranng 
serta biaya untuk barang itu sampai kepada pembeli. 
  Kualitas produk adalah keseluruhan fitur dan 
karakteristik produk yang mampu memuaskan kebutuhan yang 
terlihat maupun tidak terlihat (Haizer dan Render, 2012). 
Perusahaan dengan kualitas produk yang paling baik yang akan 




tersebut akan berhasil dan lebih unggul dari perusahaan yang 
lain. 
Ada 8 indikator yang dapat digunakan untuk menganalisis 
karakteristik kualitas produk (Tjiptono,2008) sebagai berikut: 
1) Kinerja (performance) merupakan karakteristik operasi dan produk inti 
(core product) yang dibeli. 
2) Ciri-ciri atau keistimewaan tambahan (Features) yaitu karakteristik 
sekunder atau pelengkap. 
3) Keandalan (Realibility) yaitu kemungkinan kecil akan mengalami 
kerusakan atau gagal pakai. 
4) Kesesuaian dengan spesifikasi (Conformance To Specification) 
merupakan sejauh mana karakteristik desain operasi memenuhi 
standar-standar yang telah ditetapkan sebelumnya 
5) Daya tahan (durability) yaitu berkaitan dengan berapa lama produk 
tersebut dapat terus digunakan. Daya tahan produk biasanya berlaku 
untuk produk yang bersifat dapat dikonsumsi dalam jangka panjang. 
6) Kegunaan (serviceability) yaitu meliputi kecepatan, kompetensi, 
kenyamanan, mudah direparasi, serta penanganan keluhan yang 
memuaskan. 
7) Estetika (aestethic) merupakan daya tarik produk terhadap panca 
indera konsumen akan tertarik terhadap suatu produk ketika konsumen 




8) Kualitas yang dipersepsikan (perceived quality) yaitu meliputi cita 
rasa, reputasi produk, dan tanggung jawab perusahaan terhadap produk 
yang dikonsumsi oleh konsumen. 
3. Harga 
  Harga merupakan jumlah uang yang diperlukan sebagai penukar 
berbagai kombinasi produk dan jasa, karena suatu harga haruslah 
dihubungkan dengan bermacam–macam barang atau pelayanan, yang 
akhirnya akan sama dengan sesuatu yaitu produk dan jasa, harga juga harus 
sesuai dengan manfaat dan kualitas produk. 
  Menurut Kotler dan Keller yang dialih bahasakan oleh Bob Sabran 
(2012:410), berpendapat bahwa harga adalah sejumlah uang yang ditukarkan 
untuk sebuah produk atau jasa. Sedangkan Kotler dan Amstrong (2012:52) 
harga merupakan sejumlah nilai yang ditukarkan konsumen untuk 
keuntungan memiliki dan menggunakan produk atau jasa yang 
memungkinkan perusahaan mendapatkan laba yang wajar dengan cara 
dibayar untuk nilai pelanggan yang diciptakannya. 
a) Tujuan Penetapan Harga 
  Menurut Tjiptono (2008:152), tujuan penetapan harga pada 
dasarnya terdapat lima jenis tujuan penetapan harga, yaitu: 
1) Tujuan Berorientasi Laba 
Tujuan ini mengandung makna bahwa perusahaan akan mengabaikan 




ada pesaing, perusahaan beroperasi pada kapasitas maksimum, harga 
bukanlah merupakan atribut yang penting bagi pembeli. 
2) Tujuan Berorientasi Volume 
Tujuan ini dilandaskan pada strategi mengalahkan atau mengalahkan 
persaingan. Pada tujuan ini perusahaan akan melihat harga yang 
bawahnya. 
3) Tujuan Berorientasi Pada Citra 
Dalam tujuan ini, perusahaan berusaha menghindari persaingan 
dengan jalan melakukan differensiasi produk atau melayani segmen 
pasar khusus. 
4) Tujuan Stabilisasi Harga 
Tujuann ini dilakukan dengan jalan menetapkan harga untuk 
mempertahankan hubungan yang stabil antara harga satu perusahaan 
danharga pemimpin industri. 
5) Tujuan-Tujuan Lainnya 
Harga dapat pula ditetapkan dengan tujuan mencegah masuknya 
pesaing, mempertahankan loyalitas pelanggan, mendukung penjualan 
atau menghindari campur tangan pemerintah. 
b) Faktor-faktor penetapan harga 
  Kotler dan Amstrong (2008:77) secara umum ada 2 faktor utama 
yang perlu dipertimbangkan dalam menetapkan harga, yaitu faktor 




1) Faktor internal perusahaan 
a) Tujuan pemasaran perusahaan dapat berupa maksimalisasi laba, 
mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan, meraih pangsa 
pasar yang besar, menciptakan kepemimpinan dalam hal kualitas, 
mengatasi persaingan, melaksanakan tanggung jawab social dan 
lain-lain. 
b) Strategi bauran pemasaran, harga hanyalah salah satu komponen 
dari bauran pemasaran. Oleh karena itu, harga perlu 
dikoordinasikan dan saling mendukung dengan bauran pemasaran 
yang lainnya, seperti produk, distribusi dan promosi. 
c) Biaya, merupaka faktor yang menentukan harga minimal yang 
harus ditetapkan agar perusahaan tidak mengalami kerugian. Oleh 
karena itu setiap perusahaan pasti menaruh perhatian besar pada 
aspek struktur biaya (tetap atau variabel) serta jenis-jenis biaya 
lainnya. 
d) Organisasi Manajemen perlu memutuskan siapa didalam 
organisasi yang harus menetapkan harga. Setiap perusahaan 
menangani masalah penetapan harga menurut caranya masing 
masing. Pada perusahaan kecil, umumnya harga ditetapkan oleh 
manajemen puncak. Sedangkan pada perusahaan besar, seringkali 
masalah penetapan harga ditangani oleh devisi atau manajer suatu 




penepatan harga adalah manajer keuangan dan akuntan. 
  Harga adalah sejumlah nilai yang ditukarkan oleh konsumen untuk 
memperoleh suatu manfaat atas barang atau jasa baik yang bisa dimiliki 
maupun digunakan fungsinya karena dimata konsumen harga merupakan 
atribut penting yang dievaluasi yang merangkap dengan nilai sosial non 
keuangan yang harus dikorbankan dan bagi perusahaan peran harga dapat 
membentuk sikap konsumen. 
  Dalam variabel harga, terdapat 3 indikator dalam keputusan pembelian 
(Kotler dan Amstrong, 2012) yaitu: 
1) Keterjangkauan harga, yaitu aspek perusahaan dalam menetapkan 
harga yang disesuaikan dengan daya beli konsumen. 
2) Kesesuaian harga dengan kualitas produk, yaitu aspek perusahaan 
dalam penetapan harga yang disesuaikan dengan kualitas produk yang 
dapat diperoleh konsumen. 
3) Kesesuaian harga dengan manfaat, yaitu aspek perusahaan dalam 
menetapkan harga yang disesuaikan dengan manfaat yang diperoleh 
konsumen dari produk yang dibeli. 
4. Promosi 
 Promosi merupakan salah satu variabel di dalam marketing mix yang 
sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran produk atau 
jasanya, untuk memberitahukan atau menawarkan produk atau jasa dengan 




Dengan adanya promosi, produsen atau distributor mengharapkan 
kenaikannya angka penjualan. 
 Menurut Martin L. Bell (2005:349) promosi adalah semua jenis 
kegiatan pemasaran yang ditujukan untuk mendorong permintaan. 
Sedangkan menurut Laksana (2018:133) Promosi adalah suatu komunikasi 
dari penjual dan pembeli yang berasal dari informasi yang tepat yang 
bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya 
tidak mengenal menjadi mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap 
mengingat produk tersebut. 
 Berdasarkan definisi diatas dapat disimpulkan bahwa promosi 
merupakan alat komunikasi dan penyampaian pesan bersifat 
memberitahukan membujuk, mengingatkan kembali kepada konsumen 
untuk membeli atau mengkonsumsi suatu barang atau jasa. 
a) Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Pelaksanaan Promosi 
 Dalam pelaksanaan kegiatan promosi, manajemen tidak terlepas 
dari berbagai faktor yang mempengaruhinya dalam menentukan 
kombinasi yang terbaik dari variabel-variabel promotional mix. 
Menurut Shinta (2011: 147) Ada empat yang mempengaruhi 
promosi yaitu: 
1) Dana Yang Tersedia 
Perusahaan dengan dana yang cukup, dapat membuat promosi 





2) Sifat Pasar 
Sifat pasar yang berpengaruh dalam pelaksanaan promosi antara 
lain adalah: 
a. Luas Pasar Secara Geografis 
Penjualan personal mungkin sudah mencukupi dalam 
pasaran lokal, namun dengan meluasnya pasar secara 
geografis, maka periklanan sudah mulai dipertimbangkan. 
b. Jenis Pelanggan 
Strategi promosi dipengaruhi oleh jenis sasaran yang akan 
dituju oleh perusahaan, misalnya pemakai industri, 
pelanggan rumah tangga atau perantara. 
c. Konsentrasi Pasar 
Makin sedikit calon pembeli maka semakin efektif 
penjualan personal dibandingkan periklanan. 
3) Sifat Produk 
Diperlukan strategi yang berbeda-beda untuk barang konsumsi 
dan barang industri. 
4) Faktor Bauran Pemasaran 
a. Harga yang tinggi sering dianggap konsumen berkorelasi 
positif dengan kualitas yang juga tinggi, sehingga 




menginformasikan kualitas dari produk-produk yang 
harganya mahal. 
b. Pendistribusian yang dilakukan adalah distribusi langsung 
maka menggunakan personal selling, sedangkan untuk 
distribusi tidak langsung maka yang dibutuhkan adalah iklan 
karena armada penjualan yang dipakai jumlahnya terbatas. 
Terdapat 3 indikator dalam promosi penjualan konsumen Kotler dan 
Keller (2016) sebagai berikut: 
1) Pesan Promosi 
Adalah tolak ukur seberapa baik pesan promosi dilakukan dan 
disampaikan kepada para konsumen. 
2) Media Promosi 
Adalah media yang digunakan oleh perusahaan guna 
melaksanakan promosi. 
3) Jangkauan Promosi 
Seberapa besar jangkauan promosi yang dilakukan dalam 
menarik para konsumen. 
C. Kerangka Pikir 
  Berdasarkan teori-teori yang telah dikemukakan, selanjutnya dapat 
digunakan untuk menyusun kerangka berfikir. Dengan kerangka berfikir, 














2.2 Gambar Kerangka Pikir 
  Berdasarkan gambar diatas, menunjukkan pengaruh dari kualitas 
produk terhadap keputusan pembelian. Selain itu, penelitian ini juga mencari 
pengaruh harga terhadap keputusan pembelian dan yang terakir peneliti juga 
mencari pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian. Kemudian hasil dari 
pengaruh ketiga variabel tersebut akan dibandingkan, dan akan diketahui mana 
yang lebih besar mempengaruhi keputusan pembelian. 
D. Hipotesis 
  Hipotesis merupakan suatu jawaban sementara pada rumusan masalah 
yang kebenarannya harus dibuktikan dengan menggunakan penelitian dalam 
penelitian ini penulis mengemukakan berbagai hipotesis seperti: 
1) Kualitas Produk, Harga, Dan Promosi Berpengaruh Secara Parsial 














Hasil hipotesis ini dilandasi oleh penelitian sebelumnya yang telah 
dilakukan oleh Repi (2013) menyatakan bahwa kualitas produk, harga, dan 
promosi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian. Dari uraian 
tersebut, maka dapat di hipotesiskan sebagai berikut: 
H  : Kualitas Produk, Harga, dan Promosi Berpengaruh Secara Parsial 
Terhadap Keputusan Pembelian. 
 
2) Kualitas Produk, Harga, Dan Promosi Berpengaruh Secara Simultan 
Terhadap Keputusan Pembelian. 
Hasil hipotesis ini dilandasi oleh penelitian sebelumnya yang telah 
dilakukan oleh Sepang & Loindong (2017) menyatakan bahwa kualitas produk, 
harga, dan promosi berpengaruh secara simultan terhadap keputusan 
pembelian. Dari uraian tersebut dapat di hipotesiskan sebagai berikut: 
H  : Kualitas Produk, Harga, dan Promosi Berpengaruh Secara Simultan 
Terhadap Keputusan Pembelian 
 
3) Variabel yang Paling Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian 
Hasil hipotesis ini dilandasi oleh penelitian sebelumnya yang telah 
dilakukan oleh Saebani (2016) dengan hasil pengujian hipotesis variabel harga 
merupakan variabel yang paling dominan terhadap keputusan pembelian 
sehingga mendorong konsumen untuk melakukan pembelian. Dari uraian 
tersebut dapat di hipotesiskan sebagai berikut: 
H  : Harga Berpengaruh Secara Dominan Terhadap Keputusan 
Pembelian. 
